Gm 


"Haa Wave Marketing is one ol the bestmodels Tor the Mey Chaatic World 1 And CDMNBCT is oa Key ta da it" 
Philip Kotler, Kelapa Sebodl ol Managemen, Karthwestemn Unesa 


Hermawan Kartajaya 
dengan Waizy Darwin 
dan pembaca Kompas 


ENG 
SUREN Marketeers 
| Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com st 


Sanksi Pelanggaran Pasal 27 
Undang-undang Nomor 19 Tahun 2002 
Tentang Hak Cipta 


1. Barangsiapa dengan sengaja melanggar dan tanpa hak melakukan perbuatan 
sebagaimana dimaksud dalam Pasal 2 Ayat (1) atau Pasal 49 Ayat (1) dan 
Ayat (2) dipidana dengan pidana penjara masing-masing paling singkat 1 
(satu) bulan dan/atau denda paling sedikit Rp1.000.000,00 (satu juta rupiah), 
atau pidana penjara paling lama 7 (tujuh) tahun dan/atau denda paling 


banyak Rp5.000.000.000,00 (lima miliar rupiah). 

. Barangsiapa dengan sengaja menyiarkan, memamerkan, mengedarkan, 
atau menjual kepada umum suatu ciptaan atau barang hasil pelanggaran 
hak cipta atau hak terkait sebagai dimaksud pada Ayat (1) dipidana dengan 
pidana penjara paling lama 5 (lima) tahun dan/atau denda paling banyak 
Rp.500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah). 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


CONNECTT! 


Surfing New Wave Marketing 


Hermawan Kartajaya 
dengan Waizly Darwin 
dan Pembaca Kompas 


Cm 


PT Gramedia Pustaka Utama, Jakarta 


P 
“ 5 KOMPAS GRAMEDIA 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


CONNECTT! 


Surfing New Wave Marketing 


oleh: 
Hermawan Kartajaya 
dengan Waizly Darwin 
dan Pembaca Kompas 


Copyright O 2010 PT Gramedia Pustaka Utama 
Kompas Gramedia Building, Blok I Lt. 4-5 
Jl. Palmerah Barat 29-37 
Jakarta 10270 


GM 208 O1 10 0003 


Periset: Waizly Darwin 
Desain sampul: Bambang Pramudito 
Layout isi: Ilham Firmanza 


Diterbitkan pertama kali dalam bahasa Indonesia 
oleh Penerbit PT Gramedia Pustaka Utama 
Anggota IKAPI, Jakarta, 2010 


Hak cipta dilindungi oleh undang-undang 
Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh 
isi buku ini tanpa izin tertulis dari penerbit. 


ISBN: 978-979-22-5261-3 


Dicetak oleh Percetakan PT Gramedia, Jakarta 
Isi di luar tanggung jawab Percetakan 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


Daftar Isi 


CONNETCT! Surfing New Wave Marketing 


Kata Pengantar 

The Why, What, How, & Who 

Part One : Why CONNECT!? 
Chapter1 : Welcome to the New World Marketing Order 
Chapter2 : From Vertical to Horizontal 
Chapter 3 : From 4C to SC 

Part Two : What to CONNECT!? 
Chapter 4 : New Wave Strategy 
Chapter 5 : New Wave Tactics 

Chapter 6 : New Wave Value 

Part Three : How to CONNECT!? 
Chapter7 : Mobile CONNECT! 
Chapter 8 : Experiential CONNECT! 
Chapter9 : Social CONNECT! 
Putting it All Together 


Tentang Penulis 


Vv 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


vii 


xix 


29 


121 


187 


225 


241 


259 


279 


287 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


Kata Pengantar 


Berbagai perubahan yang kita alami dalam dunia pemasaran 
saat ini bermuara pada lahirnya sebuah pendekatan marketing 
yang baru. Pendekatan marketing yang bersifat vertikal diganti- 
kan oleh pendekatan yang bersifat horizontal. Dunia pemasaran 


tertransformasi dari era "Legacy ke 'New Wave. 


Sejak buku New Wave Marketing (NWM) menjadi laris, 
kami diundang dalam berbagai kesempatan, baik di Indonesia 
maupun di luar negeri. Kami juga tidak lupa menyebarkan virus 
NWM ini agar mereka tahu bahwa kita di Indonesia selalu up- 
date dengan perkembangan mutakhir di dunia pemasaran. Kun- 
jungan kami keliling ke banyak tempat, baik ke berbagai kota di 
tanah air, negara-negara di kawasan ASEAN dan Asia, sampai 
ke Amerika, bahkan ke belahan Afrika beberapa waktu lalu ada- 
lah dalam rangka menyebarkan pemahaman tentang perubahan 


dunia pemasaran ini. 


Setiap ada kesempatan kami ditanyai dan didebat. Pertanyaan 
biasanya berupa permintaan untuk menjelaskan lebih detail ten- 
tang 12C pemasaran New Wave yang merupakan “horisonta- 


lisasi” dari 9 Elemen Inti dalam model Legacy Marketing kami. 


Kami biasanya mulai dengan menjelaskan bahwa PDB (Po- 
sitioning, Differentiation dan Branding) yang “vertikal itu sudah 
tidak cukup lagi. Harus dihorizontalkan menjadi Triple C! Posi- 
tioning menjadi Clarification, Differentiation jadi Codification dan 
Brand jadi Character. 
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Maksudnya? Sederhana saja. Positioning yang merupakan inti 
strategi dalam Legacy Marketing sekarang sudah waktunya untuk 
diklarifikasi. 


Customer sudah menjadi semakin — bahkan sangat — pintar di 
era New Wave ini. Karena itu butuh Clarification terhadap Posi- 
tioning Statement yang ada. 


Ketika Obama memosisikan diri sebagai seorang "Change 
Agent" bagi Amerika Serikat (AS), dia harus mengklarifikasi 
"changes" apa saja yang akan dilakukannya ketika menguman- 
dangkannya pada saat kampanye Pilpres di AS. Konon kabarnya 
ada 500 perubahan yang dijanjikan supaya kata “change agent” 
itu jadi punya makna. 


Obama juga tidak cukup menjelaskan diferensiasinya sebagai 
“the first non-white next president of The United States” Tapi dife- 
rensiasi Obama memang ditunjang DNA yang merupakan Codi- 
fication-nya! "Ibu saya Kristen dan Putih, Bapak saya Muslim dan 
Hitam,” kata Obama. Selain itu, dia mengklaim punya pengertian 
mendalam tentang negara berkembang karena pernah tinggal di 
Indonesia selama empat tahun. Dengan demikian, dia menun- 


jukkan bahwa diferensiasinya memang benar-benar autentik. 


Sedangkan Brand Obama waktu itu sebenarnya tidak sekuat 
Brand John McCain—kandidat dari Partai Republik, yang se- 
orang pahlawan di Perang Vietnam—tapi benar-benar punya 
Character yang kuat. Karakter yang horizontal membuatnya me- 
nang. Bukan karena Brand yang kuat. Di era New Wave, Brand is 
nothing without Character . 


Konsep mengenai Segmentation dan Targeting yang kami 
katakan sudah tidak cukup lagi, juga mengundang pertanyaan 
banyak orang. Di model Legacy, Segmentation-Targeting- 
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Positioning (STP) adalah yang terpenting sebelum melakukan 
elemen pemasaran yang lain. Mensegmen pasar jelas perlu, 
supaya alokasi sumber daya yang terbatas bisa diprioritaskan, 


dan karena itu ada Targeting. 


Tapi, di era New Wave, melakukan praktik komunitisasi 
(Communitization) menjadi lebih penting ketimbang menseg- 
men konsumen. Dan, berbeda dari segmen yang bisa di-target, 


komunitas hanya bisa dikonfirmasikan. 


Ingat Facebook? Confirm or Ignore? Kalau Anda mau masuk 
jaringan komunitas, orang harus berusaha memamerkan foto 
dan profil yang menarik supaya tidak di-ignore! Tapi, sebaliknya 
Anda juga bisa membuat komunitas sendiri dan "menyaring" 


anggotanya. 


Di zaman Legacy Marketing dulu, hal itu sering disebut seba- 
gai Permission-based Marketing. Di era New Wave, Segmentation 
dan Targeting berubah jadi Communitization dan Confirmation 
yang bersifat horizontal. 


Selanjutnya, Marketing Mix dan Selling menjadi bagian dari 
taktik di model 9 elemen kami. Bagi kami, 4P dan Selling seka- 
rang “terasa” sangat vertikal. Karena itu banyak pengembangan 


produk baru dan penentuan harga yang gagal. 


Co-creation bersama berbagai pihak, termasuk Customer bah- 
kan Competitor di berbagai tahapan New Product Development 
merupakan upaya horizontalisasi yang terbukti lebih efektif. 


Harga pun jadi relatif seperti Currency, yang nilai tukarnya 
ditentukan oleh lima hal yakni: supply dan demand, speku- 
lasi, kekuatan fundamental, asumsi-asumsi, dan intervensi. 
Persis seperti di kondisi makro itulah harga sebuah produk 
akan bergerak bebas dari Nol sampai tak terhingga. From Free 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


C::NNECT! 


ME wpve WAKETING 


to Priceless! Semuanya tergantung pada kelima hal yang di- 


adopsi dari fenomena makro ke mikro. 


Selain itu, Place harus menjadi Communal Activation, lihatlah 
contoh beberapa diler otomotif yang sudah bukan sekadar Sales- 
Service-Sparepart, tapi menjadi Community Activation Center. 
Hanya dengan melakukan inilah, maka Promotion bisa bergeser 


jadi Conversation ! 


Dan, Selling pun menjadi Commercialization. Ingat e-Com- 
merce? Esensi e-Commerce sebenarnya bukan hanya terletak 
pada aspek convenience, tapi lebih ke fairness dan transparency. 
Sebuah penjualan harus menjadi sebuah commercial-transaction 


yang “fair dan transparan” untuk pihak penjual dan pembeli. 


Seorang Salesman semakin tidak bisa “menembak” prospek 
yang potensial dengan berbagai trik dan kata tipu muslihat. Di 
dunia New Wave sangat susah menggunakan “dirty tricks” dan 


berjualan dengan cara “menghipnotis” orang. 


Yang terakhir, adalah tentang Service dan Proses yang di 
model Legacy masuk di bagian Value. Service yang “merajakan” 
customer dengan mengatakan “Rule no 1: The customer is always 
right dan Rule no 2: If the customer is ever wrong, re-read rule no 1.” 
kayaknya sudah usang. Menaruh Customer di bawah kita ketika 
berjualan memang tidak boleh. Sama halnya menaruh Customer 
di atas kita ketika memberikan pelayanan juga tidak perlu. Kar- 
ena yang benar adalah bagaimana kita membawa diri sejajar se- 


cara horizontal dengan konsumen. 


Di Era New Wave, yang lebih penting adalah memberikan 
Care pada Customer as a Guest or Friend. Guestology Service 
ala Disneyland bisa jadi awal yang baik. Tapi Customer Care di 
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Mayo Clinic, Rochester adalah benchmark dari Care di masa de- 


pan. 


Anda tidak bisa lagi cuma memberikan extraordinary service 
supaya customer jadi mabuk kepayang dan terus bersama Anda 
secara tidak rasional. Kalau kita sebagai Marketer sangat peduli 
atau really care terhadap customer kita, maka kita harus benar- 
benar menjaga kepentingan mereka, tidak dengan memberikan 
service berlebihan yang akan “merugikan” di kemudian hari. Apa 
yang dilakukan oleh McDonald's mungkin bisa menginspirasi 
para marketer, bahwa sebuah restoran junkfood sudah mulai 
memaparkan informasi kalorinya, padahal dulu hanya memen- 


tingkan kualitas dan rasa. 


Dalam konsep caring ini, hospital industry yang notabene- 
nya "dealing with somebodys life" sudah seharusnya menjadi 
acuan bagi Hospitality Industry. Karena di situ ada tingkat Care 
yang tertinggi, yang bukan sekadar Excellent Service. 


Sedangkan Proses untuk menghasilkan OCD (Ouality, Cost 
dan Delivery) yang lebih bagus pada era New Wave tidak perlu 
dilakukan sendiri. Collaboration dengan berbagai pihak meru- 
pakan kunci kemenangan. Bisa saja lewat virtual integration, 
outsourcing, insourcing, offshoring, partnership atau apa aja. Dan 
proses yang kolaboratif ini bisa dilakukan dari hulu sampai hilir. 


Itulah penjelasan yang sering kami berikan tentang transfor- 
masi dari 9 elemen ke 12C selama setahun terakhir, baik di da- 
lam maupun luar negeri. Kami sudah berkeliling ke mana-mana 


untuk "memperkenalkan" konsep ini. 


Banyak yang mengatakan bahwa “praktiknya sulit dilaksana- 
kan.” Lantas kami jawab , “Sudah pasti susah karena belum terbi- 


asa.” Ada pula yang mengatakan, “Ini, “kan mahal?” Kami jawab 
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“Justru konsep ini adalah pintu masuk untuk mencapai cita-cita 
pemasar untuk menggapai praktik pemasaran yang low-budget 


high impact. 


Ada lagi yang mengatakan, “Ini, kan tidak ada di dalam text- 
book, jadi tidak ilmiah.” Memang benar tidak ada di buku teks, 
karena biasanya isi buku teks adalah mencatat apa yang sudah 


terjadi, mencatat apa-apa yang ada di dalam era Legacy. 


New Wave Marketing adalah kepekaan kami menangkap 
"weak signal" transformasi para marketer yang visioner yang 
semakin resah ketika metode Legacy-nya tidak jalan. Padahal, 
tuntutan terhadap ROMI (Return on Marketing Investment ) 


semakin besar. 
Lantas? Apa lagi masalahnya? 


Sebenarnya ada satu “C' lagi yang bobotnya besar sekali 
sebelum ke 12C ini bisa dilaksanakan dengan baik, yaitu 
CONNECT! Dalam buku ini, kami ingin menekankan bahwa 
CONNECT! adalah suatu hal yang mutlak harus ada kalau mau 
menjalankan New Wave Marketing. Dalam arti lain, CONNECT! 
adalah pintu masuk ke 12C yang lain. 


Dalam model Legacy, kami hanya menekankan pentingnya 
4C. Mengenali Change (perubahan di Teknologi, Politik dan Le- 
gal, Ekonomi, Sosial Budaya, Pasar) yang mengubah Competi- 
tor dan Customer. Ketiga 'C' inilah yang kami sebut lanskap pe- 
masaran. 'C' keempat adalah Company yang harus bisa selamat 
di tengah arus perubahan dan bahkan memenangkan persaingan 


di lanskap yang dinamis tersebut. 


Di era Legacy, sedinamis-dinamisnya lanskap bisnis ketika 
itu, CONNECT! belum jadi isu yang utama. 
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Walaupun New Wave Marketing bukan Internet Market- 
ing, Digital Marketing atau Online Marketing, tapi Internet yang 
makin perkasa ini memaksa sebuah Company untuk menambah- 
kan 'C' kelima yaitu CONNECT! dalam 4C-nya. 


Artinya? Kalau tidak ada yang satu ini, sebuah perusahaan 


tidak akan bisa survive. 


Selama kita harus istirahat, tidur, istirahat, dan tidur lagi, kita 
harus mempunyai sistem yang menjaga agar kita tetap CON- 
NECT! terhadap tiga C yang lain. CONNECT! ke Customer, 
Change bahkan dengan Competitor. Kata klisenya: 24/7/365! 


Harus pula dicatat bahwa apa yang kami maksud dengan 
CONNECT! di sini adalah bukan saja bagaimana pemasar 
terhubung secara online, namun juga harus dibarengi dengan 


dunia online. 


Online hanya bisa menimbulkan Excitement dan Engagement 
tapi Offline bisa lebih jauh ke Intimacy dan Enthusiasm! Dan, ka- 
lau keduanya digabung akan menjadi suatu CONNECTION 
yang bersifat Physical, Intellectual, Emotional, dan Spiritual! 


Bagi kami ada tiga tingkatan CONNECT! Yang pertama ada- 
lah Mobile CONNECT!. 


Pertanyaan testing-nya adalah “Are you well-CONNECT- 
ED?” di dunia online maupun offline. Jika Anda punya 10.000 te- 
man di Facebook, dan 25.000 lain mengantre, juga punya ribuan 
kartu nama yang didapat dari mana saja, dan kartu nama Anda 
juga ada di mana-mana, maka Anda sesungguhnya adalah orang 
yang punya mobilitas tinggi dan itu salah satu pertanda Well- 
Connected. 
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Obama punya belasan juta teman online. Karena itu, tim 
Obama for America (OFA) bisa berkomunikasi dengan mereka 
at any time. Itu semua bisa terjadi karena sudah banyak gadget 
yang bisa jadi konektor! Sedemikian banyak gadget yang ada, su- 
dah sepantasnya disingkat jadi MOBILE saja. Selama Anda ber 
“mobile-ria” ke mana-mana Anda tetap bisa berkomunikasi, un- 
tuk menjadi seseorang yang Well-CONNECTED!, punya mobil- 
itas tinggi merambah dunia online dan offline. Informasi update 
bisa masuk at any time kalau Anda Well-CONNECTED! 


Customer Insight dan Competitor Intelligence juga bisa “ter- 
tangkap” lebih gampang kalau Anda Well-Connected! Begitu juga 
dengan informasi mutakhir tentang Teknologi, Politik, Ekonomi 
dan Sosial. Expert-Opinion tetap diperlukan karena analisa se- 
orang ahli bisa lebih dalam. Tapi masalahnya sering terlambat! 
Sedang kalau Anda Mobile CONNECT! semuanya bisa Person- 
al, Available, Immediate dan Real Time! Selalu up-to-date, selalu 
terdepan dalam berbagai hal yang terkait dengan dinamika lan- 
skap. 


Tingkat kedua adalah Experiential CONNECT!. Pertanyaan 
yang relevan di sini adalah "How Deep is your CONNECTION?" 
Bukan hanya “Are you Well-Connected?” atau masalah seberapa 
eksisnya Anda karena mobilitas Anda yang tinggi. Tapi, yang 
menjadi penting adalah bagaimana orang bisa merasakan dan 


mengalami ke-eksis-an Anda tersebut. 


Mungkin dari 10.000 teman di Facebook tadi, hanya sedikit 
yang mempunyai Experience Connection. Karena itu seorang 
Marketer juga harus “meningkatkan” level connection-nya dari 
Mobile ke Experiential. 


Offline experiential event yang berdasarkan kaidah kekuatan 
multisensor yang menggugah pancaindra kita (multisensory), 
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juga ada kekuatan emosional (emotional), dan kekuatan rasa sa- 
ling membagi (sense ofsharing). Tiga kaidah yang disingkat men- 
jadi MES ini dapat menimbulkan "deep connection" atau koneksi 


yang dalam karena pengalaman yang mendalam. 


Berbagai gadget baru yang kita pakai (seperti iPhone, Black- 
berry, dan lain sebagainya) tidak sekadar membantu connection 
kita secara “mobile” tapi sekaligus experiential dan juga mobile. 
Sudah merupakan tugas seorang marketer untuk dapat mem- 


buat ekstensi dari offline experience menjadi online experience. 


Obama melanjutkan diskusi atau entertainment yang terjadi 
di offline campaign-nya di Internet! Dengan demikian, intimacy 
dan enthusiasm yang ada di dunia offline bisa berlanjut dengan 
excitement dan engagement yang didapati dari dunia online. De- 
mikian juga bisa terjadi sebaliknya, dari online ke offline. 


Dan, tingkat paling tinggi dalam CONNECT! adalah Social 
CONNECT! Dunia New Wave adalah dunia di mana hubung- 
an sosial antarpelanggan adalah segala-galanya. Customer sudah 
mulai tidak percaya marketer. Mereka cuma percaya teman-te- 
mannya dalam komunitas yang sama, karena itu Social Connect! 
punya tingkatan tertinggi. Jika Anda tidak ter-CONNECT! se- 
cara sosial, jangan harap untuk dikatakan sebagai New Wave 
Marketer. 


Di era New Wave, yang terlibat bukan cuma pelanggan secara 
individu yang berdiri sendiri tapi komunitas pelanggan secara 
keseluruhan. Oleh sebab itu, Communitization, atau inisiatif 
pemasar dalam menjalankan komunitisasinya, menjadi penting 
dan merupakan “C' pertama dari 12Cs dari pemasaran New 
Wave. 
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Kesuksesan Obama dalam pemilihan presiden AS yang sa- 
ngat bersejarah di tahun 2008 kemarin bisa dibilang juga dibantu 
oleh kesuksesannya menggerakkan kelompok-kelompok kecil 
yang merupakan fans dia untuk meng-organise House Party 
di antara mereka sendiri. Bisa dibayangkan, sebuah kampanye 
pemilihan presiden di AS yang notabenenya adalah negara 
superpower dilakukan lewat arisan-arisan yang ada di level ibu- 
ibu dan komunitas kecil di daerah-daerah. Obama menunggangi 
offline SOCIAL Club. Sedangkan Facebook dipakai Obama 


untuk mengaktifkan segenap komunitas tersebut secara online! 


Dalam hal tingkatan koneksi sosial ini, pertanyaan yang tepat 
sekarang adalah, “How Strong is the CONNECTIVITY?” Komu- 
nitas yang punya Strong Connectivity akan berinteraksi sendiri 
tanpa pemimpin yang formal. Sering kali terjadinya dadakan, 
spontan dan informal! Tapi terus kenapa mereka mau berkomu- 
nitas dengan konektivitas yang tinggi? Karena ada lima karakter- 
istik yang disingkat SEGAS. Apa itu? “Status & Self-Esteem”, “Ex- 
pressing Identity”, “Giving & Getting Help”, “Affiliation & Belong- 
ing”, dan “Sense of Community.” Ketika orang merasakan adanya 
lima hal tersebut baik secara off atau online maka SOCIAL EX- 
PERIENTIAL MOBILE CONNECTION -nya akan jadi solid. 


Jadi kesimpulannya? 

Well-CONNECTED is the Mobile Connect ! 
Deep-CONNECTION is the Experiential Connect! 
Strong-CONNECTIVITY is the Social Connect ! 


Kalau Anda bisa mempunyai ini semua, Anda layak di- 
sebut sebagai The CONNECT-READY NEW WAVE MAR- 
KETER! Siap menjalankan 12C dari New Wave Marketing! 
Karena itu judul buku sekuel ini adalah CONNECT! Surfing 
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New Wave Marketing. Untuk melakukan surfing di laut pun Anda 
mesti siap dengan segala macam perlengkapan. Begitu juga di 


sini. 


Kedua buku lokal ini akan menjadi esensi dari buku Inter- 
nasional kami yang keenam dengan Philip Kotler tahun depan. 
New Wave Marketing sendiri sudah menghasilkan sebuah peng- 
hargaan yang prestisius dari Global Leadership Insitute di Uni- 
versity of Nebraska-Lincoln. Suatu bukti bahwa kita orang Indo- 
nesia juga bisa meng-update perkembangan mutakhir di dunia 


pemasaran global. 


Kami sangat percaya bahwa pada tahun 2012 nanti, dunia 
mungkin tidak akan kiamat seperti yang digambarkan lewat film 
“2012, tapi kita akan menyaksikan awal dari kiamatnya perada- 
ban pemasaran lama yang legacy. Yang ada nantinya cuma New 
Wave Marketing, berdasarkan 12C yang didorong oleh kekuatan 
CONNECT! 


Hermawan Kartajaya 
Waizly Darwin 
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The Why, Whaf, How, & Who 


Pengaturan isi buku ini akan menjelaskan tiga bagian, men- 


gacu pada kerangka why, what, how, yang biasanya kami gunakan 
ketika membahas CONNECT! Surfing New Wave Marketing. 


CONNECT!? 
3. 2. 
HOW TO WHAT TO 
CONNECT!? CONNECT!? 


Bab 7: Mobile CONNECT! 
Bab 8: Experiential CONNECT! 
Bab 9: Social CONNECT! 


Bab 4: New Wave Strategy 
Bab 5: New Wave Tactics 
Bab 6: New Wave Value 
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Di bagian pertama “why CONNECT'?”, kita akan sama-sama 
melihat tren besaran di dunia pemasaran. Di Bab 1, New World 
Marketing Order, kami akan memberikan pandangan kami 
mengenai masuknya kita ke sebuah “orde baru” dunia pemasaran 
di dunia yang baru, sebuah manifesto baru untuk para pemasar 
yang mengajak untuk mulai meninggalkan dan merubuhkan 
paradigma lama dalam melakukan pemasaran. Pemasar yang 
bergerak dari praktik (orde) lama (legacy) ke (orde) baru (New 
Wave) sesungguhnya adalah pemasar yang meng-CONNECT! 


dirinya dengan perubahan besar yang terjadi di dunia pemasar. 


Di tengah berbagai krisis yang terjadi, terutama di tengah 
ambruknya perekonomian global seperti yang kita saksikan 
sendiri di tahun 2008-2009, sudah saatnya untuk merefleksikan 
diri bahwa dunia yang kita tempati sekarang sudah sangat jauh 
beda. 


Kekacauan sudah menjadi normalitas baru, ibarat makanan 
pokok yang kita makan sehari-hari. Untuk me-manage lingkun- 
gan bisnis di dunia yang penuh dengan turbulensi seperti seka- 
rang diperlukan sistem CONNECT! yang solid. 


Untuk me-manage ekspektasi stakeholder yang semakin 
tinggi terhadap kalangan bisnis dan pemasaran, diperlukan juga 
pendekatan baru sebagaimana yang didokumentasikan dalam 
pemikiran kami mengenai Marketing 3.0., sebuah transformasi 
baru dunia pemasaran yang lebih mengacu pada hati nurani dan 
praktik yang manusiawi (baca: spiritual), bukan saja sekadar 
memfokuskan kepada sisi rasional dan emosional. Pemasaran 
sudah seharusnya bergerak menjadi tiga dimensi. Tujuannya 
sudah jelas. Agar dapat meng-CONNECT! ke pelanggan secara 
holistik. Dan juga untuk menjalankan praktik pemasaran yang 
lebih meaningful atau berarti bagi pelanggan. 
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Kami di MarkPlus, Inc., berkeyakinan bahwa apa yang sedang 
dan akan terjadi di dunia pemasaran sekarang, memang merupa- 
kan sebuah transformasi yang terdasyhat yang kami lihat, sepan- 
jang dua puluh tahun pengalaman kami menganalisis pergerakan 
pemasaran. Perubahan lanskap dari vertikal ke horizontal adalah 
suatu kejadian yang sangat destruktif, yang merubuhkan banyak 


hal dalam dunia pemasaran. 


Analisis kami mengenai hal ini kami uraikan lebih lanjut da- 
lam Bab 2, From Vertical to Horizontal, di mana kami memapar- 
kan lima faktor utama yang mengubah lingkungan bisnis dari 
vertikal menjadi horizontal. Pembahasannya mengacu pada 
model Forces of Change yang selama ini kami gunakan, mulai 
dari pergerakan teknologi, dan dampaknya ke politik, ekonomi, 


sosial dan budaya, dan kemudian ke pasar itu sendiri. 


Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi semakin 
canggih, terutama karena pengaruh dunia Internet Web 2.0, dan 
menyejajarkan level antara konsumen, pemasar, bahkan kom- 
petitor dan juga agen-agen pembawa perubahan (change agents) 
sekalipun. Implikasinya sudah jelas bagi pemasar, bahwa praktik 
lama yang vertikal tidak lagi mempan dan ampuh untuk kondisi 
lingkungan bisnis seperti sekarang. Maka dari itu diperlukan 
sebuah pendekatan baru yang dapat meng-CONNECT! secara 


horizontal. 


Pada Bab 3 buku ini, From 4C to SC, kami menguraikan 
kesimpulan kami setelah melihat berbagai perubahan yang 
terjadi di dunia pemasaran. Dalam model pemasaran legacy, 9 
Elemen Inti Pemasaran (Nine Core Elements of Marketing), kami 
mengatakan bahwa dalam membangun strategi, taktik, dan 
value dari pemasarannya, perusahaan harus melakukan analisis 


lingkungan telebih dahulu. Di sini yang diperhatikan adalah 
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empat aspek yaitu Change, Competitor, Customer, dan Company. 
Empat aspek ini sering kami singkat dengan analisis 4C (4Cs 
analysis), di mana keempat partisipan di sebuah lingkungan 


bisnis harus terus diperhatikan. 


Di era New Wave, keempat partisipan tersebut tidak hanya 
diperhatikan, tapi saling terhubung, di dunia yang transparan 
di mana semua berdiri sama rata, asalkan tentunya ter-CON- 
NECT! Perubahan yang terjadi di Forces of Change bisa terla- 
cak dengan mudah, cukup dengan minta di-feed oleh RSS atau 
malah Google Alerts. 


Customer bisa terhubung langsung ke Company, Competitor 
kita, dan para agen penggerak lingkungan bisnis—apakah itu 
pakar teknologi, elit politik, ekonom, pemimpin informal, peng- 


gerak budaya grassroot, market-maker. 


Company dan Competitor bisa sama-sama melihat dan 
mendapatkan temuan mendalam mengenai berbagai hasrat dan 
kegelisahan yang dimiliki oleh Customer. Cukup dengan mela- 
cak gerak-gerik langkah mobilitasnya, pengalaman pribadinya, 


dan kehidupan sosialnya yang mereka alami di dunia online dan 
offline. 


Competitor bisa melihat apa yang kita kerjakan, begitu juga 
sebaliknya Company bisa melihat, melacak, dan mengamati 
langkah pemasaran apa yang Competitor lakukan. 


Dengan demikian, di era New Wave seperti sekarang, 4C su- 
dah menjadi SC di mana kita harus sadar bahwa untuk meng- 
CONNECT! diri dengan perubahan adalah sangat sentral un- 
tuk kesuksesan pemasaran di dunia yang serba digital, di zaman 
globalisasi, di mana masa depan sedang dibentuk setiap waktu 
secara 365/7/24. 


xxi 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


Bagian kedua “What to CONNECT! dalam buku ini adalah 
tentang pembahasan satu per satu mengenai pergeseran dari 9 
elemen inti pemasaran (konsep pemasaran yang Legacy) men- 
jadi 12Cs New Wave Marketing. Pembahasan mengenai 12Cs 
ini akan dibagi menjadi tiga, yaitu strategi, taktik, dan value. 


Bab 4: New Wave Strategy, membahas strategi pemasaran 
yang bergeser dari yang namanya Segmentation menjadi Commu- 
nitization, Targeting menjadi Confirmation, dan Positioning men- 
jadi Clarification. 


Bab 5: New Wave Tactics, membahas penerapan elemen tak- 
tik pemasaran yang berubah di mana terjadi pergeseran praktik 
Differentiation menjadi Codification, dari bauran pemasaran 4P 
(product, price, place, promotion) menjadi New Wave Marketing- 
Mix 4C (co-creation, currency, communal activation, dan conversa- 


tion) dan juga dari Selling ke Commercialization. 


Bab 6: New Wave Value, menguraikan pergeseran mengenai 
Marketing Value yang bergeser dari Brand ke Character, dari Ser- 


vice menjadi Care, dan dari Process menjadi Collaboration. 


Sudah jelas bahwa implementasi dari 12C tersebut hanya 
bisa dilakukan apabila pemasar tahu betul, sadar diri, bahwa 
CONNECT! adalah sangat vital untuk sukses di era New Wave. 
Manajemen pemasaran pada dasarnya bertopang pada tiga pilar, 
yaitu manajemen pelanggan, manajemen produk, dan manaje- 


menibrand. 


Di era New Wave, ketiga aspek ini sudah berubah, mengacu 
pada perubahan dari 9 elemen ke 12C. Kalau di era Legacy mana- 
jemen perlanggan lebih berbasiskan pada aspek segmentasi dan 
targeting, di era New Wave ini, praktik pemasar dalam mengelola 


dan me-manage pelanggannya berorientasikan pada manajemen 
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komunitas. Satu yang menjadi sentral di sini adalah bagaimana 
pemasar CONNECT! secara horizontal dengan komunitasnya 
pelanggan. 


Di era legacy, manajemen produk, terutama dalam hal 
pengembangan produk, cenderung dilakukan secara inhouse. 
Di era New Wave, yang harus di-manage adalah co-creation, di 
mana pemasar me-manage produk yang dikembangkan bersama 
dengan komunitas pelanggan. Artinya, ide, proses produksi, atau 
proses komersialisasi dalam sebuah pengembangan produk baru 
dilakukan secara terbuka, bareng dengan komunitasnya kon- 
sumen. Tentunya ini semua terwujud kalau pemasar ter-CON- 
NECT! 


Di era legacy, manajemen brand, dilakukan oleh pemasar 
dalam hal ini diserahkan ke brand manager, di mana ia bertuga 
meningkatkan awareness, menjaga citra, dan mencoba untuk 
membangun loyalitas dari sebuah brand. Di era New Wave, 
brand is nothing without character. Sebuah merek harus tampil 
horizontal dengan menunjukkan karakternya yang manusiawi. 
Sebuah merek tidak lagi bisa di-manage secara vertikal, karena di 
era New Wave sebuah merek dapat naik turun dengan gampang 
karena dikontrol baik itu oleh Customer, Competitor, bahkan 
Change Agents, karena dunia serba ter-CONNECT! Satu yang 
harus dibangun dan dijaga adalah karakter. Karakterlah yang 


menentukan kelanggengan dari sebuah merek. 


CONNECT! menjadi kata sakti yang memiliki makna yang 
demikian hebatnya untuk memenangkan persaingan di era New 
Wave. Untuk mengimplementasikan itu semua, pada akhirnya 
pemasar harus memiliki atau mungkin menunggangi tiga plat- 
form penghubung, yaitu interaksi mobile, event experiential, dan 


social media yang ketiganya ada dalam dunia online dan offline. 
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Di bagian ketiga di dalam buku ini, tentang “how-to” dalam 
CONNECT! Surfing New Wave Marketing, didedikasikan khusus 
untuk mengimplementasikan dari 12C dan mempersiapkan 
Anda menjadi The Connect-Ready New Wave Marketer. 


Segala elemen dari 12C, mulai dari communitization, confirm- 
ation, clarification, codification, co-creation, currency, communal 
activation, conversation, commercialization, character, caring, dan 
collaboration, sangat memungkinkan untuk dilakukan apabila 
pemasar ter-CONNECT! secara mobile, experiential, dan sosial. 
Berbagai CONNEC T-ing! platform yang ada di dunia online dan 
offline pada dasarnya akan sangat membantu pemasar dalam me- 
lakukan tiga tingkatan CONNECT! yang berbeda. 


Di Bab 7: Mobile CONNECT! Kami katakan bahwa gaya pe- 
masaran seperti sekarang harus memiliki mobilitas tinggi, oleh 
sebab itu, MOBILE CONNECT! menjadi satu hal yang harus 
diperhatikan. Namun, itu hanyalah tingkatan koneksi pertama. 


Di Bab 8: Experiential CONNECT! Kami katakan bahwa 
pendekatan yang bersifat experiential dan membangun peng- 
alaman yang mendalam akan membantu membawa pemasar 
ter-CONNECT! lebih dalam dengan konsumennya. Hal ter- 
sebut menjadi satu hal penting, tingkatan koneksi kedua yang 
terpenting setelah mobile. 


Di Bab 9: Social CONNECT! Kami katakan bahwa koneksi 
sosial adalah tingkatan yang paling puncak. Karena ketika kita 
masuk ke dalam platform sosial yang ada di dunia online dan 
offline, terdapat konektivitas yang sangat kuat dan solid antara 


satu sama lainnya. 
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